





A. Latar Belakang 
Industri es krim di indonesia kini masih terus berpeluang untuk 
meningkatkan pertumbuhannya karena terus mengalami peningkatan dalam 
konsumsi perkapita seiring dengan meningkatnya kesadaran masyarakat 
terhadap makanan dan minuman yang sehat. Di zaman modern ini, es krim 
telah merambah di semua lapisan masyarakat, kaya atau miskin, tua atau 
muda, mulai dari orang dewasa hingga generasi muda dan pelajar. persaingan 
bisnis ini membuat perusahaan melakukan berbagai cara untuk menarik 
konsumen terhadap produk mereka. Syarat agar suatu perusahaan dapat 
sukses dalam persaingan tersebut adalah berusaha mencapai tujuan untuk 
menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut tercapai, 
maka setiap perusahaan dapat menyampaikan produk yang diinginkan oleh 
konsumen sesuai dengan apa yang diinginkan oleh konsumen tersebut. Di 
samping itu saat ini pihak konsumen lebih rasional dan lebih cermat dalam 
melakukan pembelian serta mengumpulkan informasi mengenai suatu produk 
yang akan dibelinya. 
Berbagai merek es krim dari perusahaan yang berbeda dapat dengan 
mudah kita jumpai di pasar sehingga semakin banyak pula alternatif pilihan 
es krim untuk di konsumsi konsumen. Di Indonesia tingkat konsumsi es krim 
adalah paling rendah di kawasan Asia Tenggara, dua pertiga lebih rendah 
 2 
 
daripada tingkat konsumsi di negara-negara jiran. Industri ice cream ”aice” 
merupakan salah satu lini produk food dan beverage PT. Alpen Food 
Industry. Seluruh produksi dilakukan di pabrik es krim “aice” di Cikarang 
Barat. Sejak keberadaannya di tahun 2013, es krim “aice” selalu menjadi 
pemimpin pasar, mengalahkan pemain-pemain lama seperti Campina, 
Diamond, dan lain-lain.  
Es krim “aice´sebagai salah satu vendor es krim terkemuka di inndonesia 
tidak ketinggalan dalam menghasilkan produk es krim yang memiliki desain 
yang menarik dan berkualitas guna menarik perhatian konsumen. Es krim 
“aice” terkenal sebagai vendor es krim yang memiliki desain dan kualitas 
yang sangat baik. Dibuktikan dengan banyaknya masyarakat yang menyukai 
es krim tersebut dan mengkonsumsinya secara terus menerus. Jenis produk es 
krim “Aice” yang ada saat ini yang dipasarkan dan mengacu pada produk 
brand es krim yang memberikan kenikmatan, kesegaran, dan inovasi produk 
kepada konsumen. Dengan semua varian produk tersebut, Es krim “Aice” 
berharap konsumen tertarik dan membeli produk es krim tersebut untuk 
dinikmati setiap waktu, kapanpun, dan dimanapun berada. 
Dalam menentukan jenis produk atau jasa, konsumen selalu 
mempertimbangkan tentang produk atau jasa apa yang dibutuhkan, hal ini 
dikenal dengan perilaku  konsumen oleh karena itu produk yang ada sangat 
mempertimbangkan keputusan pembelian konsumen tersebut. Keputusan 
pembelian diperoleh dari suatu proses belajar dan proses pemikiran yang 
membentuk suatu persepsi. menciptakan suatu motivasi yang terus terekam 
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dalam benaknya dan menjadi suatu keinginan yang sangat kuat yang pada 
akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan 
mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu. Schiffman dan 
Kanuk (2000) berpendapat bahwa keputusan pembelian adalah suatu 
keputusan seseorang dimana dia memilih salah satu dari beberapa alternatif 
pilihan yang ada. Adapun faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
seperti promosi penjualan, harga, citra merek dan sebagainya.  
Promosi penjualan memegang peranan penting terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Menurut Aruman (2007) Anggaran iklan dan promosi 
penjualan 70 : 30, kini berbalik menjadi 30 : 70. Dengan kata lain promosi penjualan 
mempunyai dampak terhadap penjualan. Ini dikarenakan trend perilaku konsumen 
Pertama, sensitif terhadap harga namun tetap mementingkan kualitas. Kedua, tidak 
menyukai suatu kelebihan yang sifatnya sama. Mereka ingin sesuatu yang lebih baik 
dan berbeda. Ketiga, kebutuhannya bergeser dari hal-hal yang kelihatan nyata ke 
sesuatu yang sifatnya tidak kasat mata. Mereka selalu menginginkan sesuatu yang 
eksperimental. Kenyataan ini membuat promosi penjualan beraneka ragam. 
Bentuk promosi penjualan untuk meningkatkan penjualan di toko seperti 
memberikan diskon harga, hadiah gratis, dan banded atau penjualan bersama-
sama (bundling). 
Harga merupakan faktor yang penting juga yang harus diperhatikan oleh 
perusahaan dalam memasarkan produknya. Menurut Oliver (1997) bahwa 
harga dinilai oleh konsumen disebabkan oleh pelayanan yang diterima oleh 
pelanggan, yang bisa menibulkan rasa puas atau tidak puas. Konsumen akan 
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menyetujui harga yang ditawarkan oleh penyedia jasa bila konsumen melihat 
bahwa harga yang ditawarkan adalah harga yang wajar. Menurut beberapa 
peneliti kepuasan pelanggan dan kepercayaan dipengaruhi oleh persepsi 
harga (Oliver, 1997; Peng and Wang, 2006;. Cheng et al, 2008.) 
Faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah citra 
merek. Citra merek merupakan interprestasi akumulasi berbagai informasi 
yang diterima konsumen. Yang menginterpretasikan adalah konsumen dan 
yang diinterpretasikan adalah informasi. Hasil interpresentasi bergantung 
pada dua hal. Pertama, bagaimana konsumen melakukan interpresentasi dan 
kedua, informasi apa yang diinterpresentasikan. (Bilson Simamora, 2003). 
Beberapa perusahaan yang berhasil juga yakin bahwa reputasi atau citra 
adalah jauh lebih penting dalam menjual produk daripada sekedar ciri-ciri 
produk yang spesifik. Dalam membentuk image merek, kita memasuki dunia 
persepsi. Image adalah persepsi yang relatif konsisten dalam jangka panjang 
(enduring perception). Tidak mudah membentuk image, tetapi sekali 
terbentuk tidak mudah pula mengubahnya (Bilson Simamora, 2002). 
Dikenalnya merek oleh masyarakat membuat pihak perusahaan 
meningkatkan inovasi produk untuk menghadapi persaingan. Sedangkan bagi 
produsen merek tentunya bermanfaat untuk melakukan segmentasi pasar, 
menarik 12 konsumen untuk membeli produk dari merek tersebut serta 
memberikan perlindungan terhadap produk yang dihasilkan. Perusahaan 
harus dapat menciptakan merek yang menarik, mudah diingat serta 
menggambarkan manfaat dari produk sesuai dengan keinginan dan 
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kebutuhan konsumen. Karena persepsi pelanggan terhadap citra merek yang 
baik dapat menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan pembelian. 
Itulah sebabnya membangun citra merek yang baik menjadi tugas penting 
bagi perusahaan. Untuk perusahaan produk sendiri perlu memfokuskan 
perhatian kepada hal yang utama yaitu bagaimana membangun brand equity 
yang kuat, bagaimana citra merek (nama perusahaan) menjadi yang pertama 
kali di ingat pelanggan (Top of mind), bagaimana mengelola merek sebagai 
aset terpenting perusahaan sehingga dipercaya. 
Berdasarkan uraian  diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
yang berjudul “ANALISIS PENGARUH PROMOSI PENJUALAN, 
HARGA DAN CITRA MEREK TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN PRODUK ES KRIM “AICE” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis dapat merumuskan 
masalah sebagai berikut: 
1. Apakah promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk es krim “Aice”? 
2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk  es krim “Aice”? 
3. Apakah citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 




C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dalam penelitian ini 
untuk mengetahui: 
1. Untuk menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian produk es krim “Aice”. 
2. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk 
es krim “Aice”. 
3. Untuk menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian 
produk es krim “Aice”. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Penelitian yang dilakukan akan memberikan beberapa kegunaan atau 
manfaat, antara lain: 
1. Manfaat Teoritis 
Penelitian ini dapat memberi tambahan wawasan serta kajian 
mengenai faktor yang paling mempengaruhi minat beli produk es krim 
“Aice” di kalangan pengemar es krim tersebut. 
2. Manfaat Praktis 
Diharapkan penelitian ini dapat meningkatkan pemahaman penulis 
dalam praktek bidang manajemen khususnya manajemen pemasaran, 
menambah pengalaman dalam menganalisis dan menyelesaikan 
permasalahan kasus dibidang pemasaran, memperluas pengetahuan 
mengenai variabel-variabel dibidang pemasaran, serta dapat berguna bagi 
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pemasaran ek krim “Aice” untuk dapat menjadi pertimbangan dan dasar 
yang objektif dalam pembelian es krim tersebut. 
 
E. Sistematika Penulisan Skripsi 
Untuk memudahkan pembahasan, penelitian ini diususn secara 
sistematika sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini mengenai latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan skripsi. 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
Bab ini berisi uraian mengenai tinjauan teori yang melandasi 
pemikiran, kerangka pemikiran, penelitian terdahulu, dan hipotesis. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Bab ini berisi jenis penelitian, definisi operasional dan pengukuran 
variabel, data dan sumber data, metode pengumpulan data, desain 
pegambilan sampel, serta metode analisis data yang digunakan.  
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS DATA 
Bab ini berisi tentang karakteristik responden, deskripsi data, 
analisis data dan pembahasan. 
BAB V PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan 
saran. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
